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PROMOSI SEBAGAI SARANA PEMUAS KEBUTUHAN 
KONSUMEN 
Oleh : 
Sri Umiatun Andayani*) 
 
Abstraksi 
Salah satu tujuan perusahaan adalah untuk 
memberikan kepuasan atas apa yang dibutuhkan atau 
diinginkan oleh konsumen. Untuk itu perusahaan 
menggunakan cara-cara seperti promosi. Pada umumnya 
kegiatan promotion mix adalah public relations, 
publikasi, periklanan, penjualan individual dan promosi 
penjualan. 
Kata kunci : promotion mix 
 
A. PENDAHULUAN 
Untuk menghadapi situasi ekonomi yang rawan 
akhir-akhir ini banyak kegiatan promosi, khususnya 
promosi penjualan yang digencarkan baik oleh 
produsen maupun penyalur untuk memperbaiki atau 
meningkatkan omset penjualan. 
Cara menjalankan promosi penjualan yang paling 
umum digunakan adalah penjualan dengan harga yang 
relative lebih murah dari pada biasanya atau lebih 
murah dari harga barang-barang subtitusi lainnya. 
Dapat juga dijalankan dengan penurunan harga, 
potongan harga atau discount  kepada pembeli yang 
membeli dalam waktu tertentu, kemasan baru yang 
berisi lebih banyak tetapi dijual dengan harga 
seperti biasa. 
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Untuk produk baru tidak jarang diselengggarakan 
sampling atau uji coba secara gratis jangka waktu 
tertentu. Biasanya disertai dengan penjualan 
individual langsung kepada mereka yang menguji coba 
produk tersebut. 
Terhadap barang-barang yang konsumen belum 
terbiasa atau belum mengerti manfaat dan cara 
penggunaan produk, maka diadakan peragaan di tempat-
tempat yang sering dikunjungi calon konsumen. 
Penampilan atau peragaan barang juga cukup 
penting untuk menarik konsumen agar menjadi calon 
pembeli. Hal ini dijalankan oleh semua took. 
Mayoritas dari pada pengunjung pertokoan jarang 
mempunyai tujuan membeli barang tertentu, tetapi 
pada kenyataannya lebih sering pengunjung tersebut 
melakukan pembelian. Kadang barang-barang yang tidak 
terdaftar dalam daftar belanja mereka beli dan 
barang yang semula menjadi tujuan kunjungan 
terlupakan. 
Mengapa hal seperti ini dapat terjadi? 
 
B. PEMBAHASAN 
Menurut pengamatan, lebih dari separuh barang 
yang terjual karena Daya Beli Impulsive, dimana 
konsumen sedemikian jatuh cinta pada barang tersebut 
sehingga belum terpuaskan apabila belum membeli. 
Untuk lebih menggairahkan daya beli impulsive 
konsumen, barang yang diperagakan harus dapat 
menarik perhatian dan memikat hati pengunjung. 
Pemberian bonus kepada konsumen juga lazim 
dijalankan pengusaha untuk meningkatkan penjualan. 
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Mereka atau konsumen membeli hanya didorong rasa 
ingin memiliki hadiah atau kenang-kenangan yang 
disediakan. Hadiah biasanya diberikan langsung 
kepada pembeli, tidak bersifat untung-untungan, 
nilai nominal per unit hadiah tidak besar, nilai 
intrinsic tidak kecil. Misal produk susu berhadiah 
gelas atau stoples. 
Pada suatu saat pengusaha merasakan biaya untuk 
memberikan hadiah yang sama besar kepada semua 
pembeli itu terlalu berat untuk dipikulnya. Dari 
sana kemudian tercetus cara pembagian hadiah 
langsung yang tidak merata dengan cara pembagian 
undian. Dengan demikian sebagian konsumen yang lebih 
beruntung akan mendapatkan hadiah lebih besar dari 
pada konsumen lainnya. Dengan cara inipun suatu saat 
timbul kejenuhan dikalangan konsumen karena dana 
hadiah yang terbatas harus dibagi dengan semua 
konsumen. Pada saat mendekati titik jenuh inilah 
pengusaha beralih mengadakan suatu undian. Semua 
konsumen mendapat kesempatan yang sama untuk meraih 
sejumlah hadiah yang disediakan. Semakin kecil 
jumlah hadiah yang tersedia, semakin besarlah nilai 
hadiah itu. Misalnya kupon hadiah, sayembara. 
Bagi perusahaan yang bermodal cukup kuat dan besar 
hal ini tidak merupakan suatu masalah besar. Bentuk 
hadiah pun sangat beranekaragam, mulai dari barang-
barang elektronik, kendaraan bermotor, rumah sampai 
ongkos naik haji. 
Konsumen tidak sedikit menikmati keuntungan 
dengan diselenggarakannya beraneka ragam promosi 
penjualan. Makin ketatnya persaingan antara 
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pengusaha, makin menguntungkan konsumen, karena 
biasanya dalam keadaan semacam ini terjadi hal-hal 
sebagai berikut: 
1. Harga diturunkan, pengusaha hanya mengejar omzet 
dengan margin keuntungan yang tipis dengan 
harapan penjualan akan meningkat lebih 
proporsional dibandingkan dengan penurunan harga. 
Dengan demikian lebih banyak kebutuhan konsumen 
yang dapat dipenuhi dengan anggaran yang sama. 
2. Makin banyak bonus atau hadiah langsung yang 
tersedia atau, 
3. Makin banyak dan besar hadiah yang diundikan 
untuk konsumen. 
4. Pilihan bagi konsumen makin terbuka. 
Pada dasarnya promosi penjualan hanyalah 
sebagian dari promotion mix, karena tujuan utama 
dari promotion mix adalah untuk meningkatkan usaha 
suatu niaga, baik dengan kegiatan-kegiatan yang 
berfungsi memberi informasi atau/dan membujuk 
konsumen actual/potensial tentang manfaat sesuatu 
barang/jasa yang ditawarkan dengan tujuan 
mempengaruhi konsumen untuk mulai atau melanjutkan 
proses pembelian barang/jasa tersebut maupun dengan 
emberian bonus. 
Pada umumnya kegiatan promotion mix yang utama 
adalah : 
1. Public Relations atau hubungan masyarakat 
2. Publikasi 
3. Periklanan 
4. Penjualan Individual 
5. Promosi Penjualan 
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Kegiatan Promotion mix sangatlah kompleks, 
sedangkan waktu yang disediakan sangat terbatas, 
maka dalam hal ini kami membatasi diri untuk lebih 
banyak membahas masalah Periklanan dan Promosi 
penjualan sebagai kegiatan dari Promotion mix. 
Sampai sekarang untuk took-toko kegiatan promosi 
yang sering dijalankan adalah periklanan dan promosi 
penjualan, karena kedua sarana tersebut dapat 
langsung dinikmati hasilnya, selain itu periklanan 
adalah salah satu cara yang paling murah dan paling 
efisien, sedangkan promosi penjualan lebih mudah 
daripada penjualan individual. 
Dalam mengkaji perilaku konsumen untuk 
meningkatkan mutu promosi kita tidak bias lepas dari 
bagaimana perilaku konsumen itu sendiri, untuk 
itulah kita perlu memberikan juga perilaku konsumen 
tersebut. 
Sepanjang pengamatan kami tentang perilaku 
konsumen, mereka tidak bisa lepas dari beberapa 
factor, yaitu: 
a. Kebutuhan konsumen. 
Menurut Maslow dalam teorinya yang dikenal dengan 
Maslow’s theory, dikatakan bahwa kebutuhan manusia 
akan barang-barang itu seimbang dengan tingkat 
prestise. Hal ini dapat kita lihat pada gambar 
dibawah ini : 
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1. SELF ACTUALISATION 
2. ESTEEM NEEDS 
3. BELONGING NEEDS 
4. SAFETY NEEDS 
5. PHYSIOLOGICAL NEEDS 
 
Untuk tingkat kebutuhan manusia yang demikian, 
maka kita juga harus tahu apakah barang kita 
tersebut merupakan barang subtitusi atau merupakan 
barang monopoli. Hal ini sangat penting untuk 
menentukan metode serta frekuensi promosi, baik yang 
merupakan iklan maupun promosi penjualan dengan 
memberikan bonus-bonus. 
b. Motivitas 
Untuk mengetahui motivitas konsumen dalam membeli 
suatu barang, maka dibawah ini kami berikan 
gambaran tentang proses membeli sebagai berikut :  
 
HARGA 
MUTU 
PERSEDIAAN 
PELAYANAN 
GAYA 
PILIHAN 
CITRA 
 
c. Faktor-faktor yang mempengaruhi kebutuhan 
konsumen, antara lain adalah : 
 Pendapatan 
 Budaya 
IKLAN 
SALESMAN 
RELASI/TEMA 
KEKELUARGAAN 
PENELITIAN 
PILIHAN BARANG 
PILIHAN MERK 
PILIHAN DEALER 
JUMLAH 
KESERINGAN 
KONSTUEN 
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 Usia (Human Cycle) 
 Lingkungan 
 
Setelah kita menguraikan tentang promosi 
penjualan dan perilaku konsumen, sekarang kita 
lanjutkan untuk membahas iklan yang merupakan factor 
promosi yang cukup vital. 
Faktor-faktor iklan : 
1) Intensity dan ukuran 
2) Position (penempatan) 
3) Contrast (keserasian) 
4) Novelty (keindahan/keunikan/daya tarik) 
5) Repetition (frekuensi) 
6) Movement (gerakan) 
Sedangkan iklan sendiri dapat bersifat : 
1. Informatif 
2. Edukatif 
3. Persuasif 
4. Reminder 
Bagi pengusaha yang bermodal terbatas, biasanya 
meningkatkan penjualan denga promosi penjualan dan 
periklanan, sedangkan kegiatan promosi yang lain 
agak sulit dilaksanakan, karena terbatasnya dana 
yang tersedia. 
Menurut Sigmud Freud, bahwa manusia itu bernafsu 
untuk mendapatkan kepuasan, jadi konsumen membeli 
suatu produk bukan karena produk itu sendiri, tetapi 
karena kepuasan yang dapat diperoleh dari produk 
tersebut. 
Dalam bidang usaha, kepuasan konsumen lebih 
diutamakan dengan demikian akan memupuk loyality 
712  
konsumen/langganan. Dengan demikian pengusaha dapat 
menciptakan “Frustasi” atau kebutuhan yang harus 
dipenuhi. Dengan adanya kebutuhan ini, pengusaha 
menyediakan “KEPUASAN” : 
 
KONDISI YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN KONSUMEN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tujuan promosi selain untuk meningkatkan 
penghasilan perusahaan dalam jangka pendek juga 
untuk mengikat Ingatan Jangka Panjang Konsumen untuk 
membentuk konsumen yang berloyaliti tinggi. 
Dibawah ini kami berikan gambaran tersebut : 
 
 
 
 
 
GAYA HIDUP KELUARGA SIKLUS HIDUP 
DIGUNAKAN MERK TIDAK 
KONSUMEN LAIN -TETANGGA -RELASI -PENDAPAT AHLI -LAIN-LAIN 
IKLAN -AUDIO VISUAL -VISUAL -AUDIO -LAIN-LAIN 
TOKO -UTAMA -CADANGAN -BELUM PERNAH -DIKUNJUNGI 
KOMUNIKASI PENUNJANG -CUKUP TERSEDIA -HARGA -FAKTOR INTERN TOKO 
KONSUMEN 
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Dari uraian diatas, dapat kita ketahui bahwa 
sesungguhnya Periklanan dan Promosi Penjualan 
hanyalah sebagian elemen dari kegiatan promosi 
secara yang biasanya dilakukan untuk : 
1. Memperkenalkan barang atau jasa atau kemudahan 
baru. 
2. Meningkatkan penjualan dikala kebutuhan untuk 
produk tersebut sedang menurun baik dikarenakan 
oleh keadaan ekonomi atau karena memang produk 
tersebut telah mencapai titik jenuh dalam product 
live cycle. 
3. menciptakan citra baru untuk produk tersebut. 
4. merebut pasaran dari saingan. 
5. mempertahankan pasaran yang telah dimiliki. 
6. menghabiskan stock/barang lama. 
 
Pada umumnya penyelenggaraan dengan ide yang 
asli/ orisinil akan mendapatkan animo yang cukup 
menggembirakan karena dasarnya manusia/konsumen 
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bersifat ingin tahu dan ingin mencoba sesuatu yang 
baru dengan menanggung resiko seminimal mungkin. 
 
C. PENUTUP 
 
Dengan adanya promosi penjualan tanpa promotion 
mix, hasilnya tidak memuaskan/kurang efektif dan 
efisien. Menghadapi situasi ekonomi yang rawan 
akhir-akhir ini maka dengan adanya persaingan untuk 
merebut pasaran konsumen akan mendapat keuntungan 
yang tidak sedikit, dimana dengan jumlah dana yang 
sama dapat diraih kebutuhan yang lebih besar. 
Promosi penjualan yang bermutu, akan mencapai 
target penjualan yang dikehendaki, sehingga 
kontinuitas perusahaan akan terjamin dan tercipta 
suatu spiral ekonomi yang seimbang. 
Promosi yang berhasil adalah yang dapat 
memberikan kepuasan terhadap kebutuhan konsumen. 
 
 
* Penulis adalah Dosen Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial            
Universitas Sultan Fatah Demak 
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